





KESIMPULAN DAN SARAN 
7.1. Kesimpulan 
Adapun kesimpulan penilitian yang dapat diambil dengan berdasarkan hasil 
analisis dan pembahasan yang telah dilakukan, yaitu: 
a. Setelah dilakukan analisis terhadap empat variabel (product, price, promotion, 
dan people) hanya terdapat dua variabel yang dapat mempengaruhi keinginan 
beli customer (customer purchase intention) pada Toko Endang yaitu variabel 
product dan price. Akan tetapi kedua variabel tersebut tidak berpengaruh 
signifikan terhadap customer purchase intention melainkan hanya meliliki 
hubungan yang cukup erat dan berpengaruh positif terhadap customer 
purchase intention.  
b. Dalam penelitian tidak ada variabel yang beperngaruh secara signifikan 
terhadap customer purchase intention. Hal ini disebabkan oleh karena para 
pelanggan Toko endang tidak begitu memperdulikan keempat variabel 
tersebut ketika berbelanja kebutuhan di toko sembako. Sebagian besar para 
pelanggan Toko Endang memilih berbelanja pada Toko Endang dikarenakan 
beberapa hal yaitu pelanggan dapat membayar produk dapat dilakukan secara 
jatuh tempo (hutang). Selain itu, alasan pelanggan berbelanja kebutuhan di 
Toko Endang dikarenakan pelanggan sudah mengenal lama dengan pemilik 
Toko Endang yaitu Ibu Endang ditambah dengan sikap Ibu Endang yang 
ramah sehingga membuat pelanggan menjadi lebih nyaman ketika berbelanja 
kebutuhan di Toko Endang. Alasan yang terakhir yaitu lokasi Toko Endang 
yang dekat dengan rumah pelanggan sehingga pelanggan lebih memilih 
berbelanja kebutuhan di Toko Endang dikarenakan pelanggan tidak perlu pergi 
terlalu jauh ketika ingin membeli barang kebutuhan. 
j. Usulan strategi pemasaran dipilih dengan berdasarkan dua variabel yang 
berpengaruh terhadap customer purchase intention yaitu variabel product dan 
price. Selain itu strategi juga dipilih dengan berdasarkan temuan dalam 
penelitian ketika melakukan penyebaran kuesioner. Adapun usulan strategi 
marketing mix yang dapat diimplementasikan pada Toko Endang yaitu yaitu 
menyediakan lebih dari 40 macam jenis produk dengan minimal tiga merk 







per periode, memiliki stok yang cukup untuk memenuhi permintaan pelanggan 
per periode, membuat flyer dan banner harga produk yang sedang promo, 
membuat kartu pelanggan (member), menyebarkan informasi mengenai 
harga-harga produk terbaru, memberikan harga produk yang lebih murah 
ketika membeli produk tersebut dengan jumlah yang cukup banyak 
memberikan pelayanan yang ramah dan cepat. Dengan adanya strategi 
tersebut diharapkan dapat meningkatkan jumlah pelanggan dan 
mempertahankan pelanggan yang berbelanja Di Toko Endang sehingga 
penjualan dan pendapatan Toko Endang dapat meningkat di setiap bulannya.  
7.2. Saran 
Adapun saran yang dapat diambil pada saat melakukan proses penilitian yaitu: 
a. Pada penelitian yang akan dilanjutkan selanjutnya dapat menggunakan 
variabel lainnya yang terdapat pada marketing mix seperti location, process 
dan physical evidence untuk dilakukan analisis apakah variabel tersebut dapat 
meningkatkan keinginan beli customer. Selain itu juga dapat 
mempertimbangkan faktor pembayaran jatuh tempo (hutang) apakah dengan 
adanya fasilitas tersebut dapat meningkatkan keinginan beli pelanggan atau 
tidak.  
b. Pada penelitian selanjutnya perlu memperhatikan atau mempertimbangkan 
tingkah laku atau kebiasaan customer yang belum pernah berbelanja pada 
Toko Endang sehingga dalam menentukan strategi pemasaran dapat menjadi 
lebih menarik yang dimana nantinya dapat menambah jumlah pelanggan baru 
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Lampiran 1: Toko Endang 
Tampak samping Toko Endang 
 






























































Lampiran 3: Instrumen Penelitian 
Kuesioner bagian identitas responden 
 


























































































Lampiran 4: Hasil Turnitin 
 
 
 
 
 
 
 
